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内容概要

本书在吸收了国内外学者有关客户关系研究新成果的基础上，对客户关系管理理论进行了较为全面的
总结，并结合我国会展企业的特点，系统介绍了会展客户关系管理理论、方法和途径，提供了大量的
案例和实践应用资料。
相信本书会对会展企业相关人员和有关研究人员具有一定的参考价值。
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